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中小企业 5 年淘汰率近 70%，30%左右的企业处于亏损状态，






































年底，银行总资产达 218 亿元，存贷款余额分别达 160 亿元和
101 亿元，五级分类不良贷款率仅为 0.79%；全行拥有约 12 000



































贷审批权限；其中为数众多的信贷片组权限在 10 万元 ~300 万
元。通过实施业务一线差异化的授权，有效平衡效率和信贷审
批，如 50 万元以下的积数内小额贷款①由客户经理和信贷主管
双人现场考察，并由信贷主管签字即可。二是提前介入客户。在
营销客户过程中，客户经理就已开始搜集客户相关信息；为缩短
调查和审查环节的时间差，提倡贷款审查人深入现场与调查工
作同步开展，将间接审查转为直接审查，进一步提高审批效率。
（三）以全面风险管理来适应小企业信贷风控的要求
泰隆银行不简单依赖某一项制度来实现风险控制，而更注
重信贷文化创建，通过对员工、流程、系统、制度等一系列要素
的把握，以此营造全面风险管理的氛围。一是避免将自身发展
为“当铺式”金融机构，不过分迷信和依赖抵押担保，扣准紧密
型群体中的“信誉机制”，发放保证贷款时要求追加借款企业的
法定代表人或股东作为担保人；同时创造性地推行“多人保
证”，即允许借款人将单个担保能力不足的保证人组合起来，实
施多人（最多十余人）共同担保。目前该行各类贷款中 90%以上
为保证贷款。二是建立了严格的贷款质量问责制，要求信贷人
员对发放的每一笔贷款终身负责。对客观因素导致的坏账，在
可容忍范围内给予免责；对超出部分以及由于信贷人员主观错
误导致的损失，严格给予相应责罚。同时，规定信贷人员不准以
贷谋私等“双十”禁令，并通过信贷管理系统、内部稽核系统防
范各种可能的操作风险和道德风险。三是针对小企业“散”的特
点，按集团授信管理思路实现统一管理，对夫妻子女等直系亲
属、企业法人、法定代表人与股东等关联人，就贷款、票据、信用
卡等业务进行统一授信；要求客户货款归行以形成存款积数，
由客户经理对现金流量大小、频率、日常结算对象等信息分析
了解，以实时掌握客户真实具体的经营情况。
（四）以合理定价实现小企业贷款成本与收益匹配目标
积极探索科学的贷款风险定价机制。一是遵循有效覆盖成
本的原则，通过参考历史数据和综合考虑筹资成本、管理成本、
目标收益、资本回报等因素，科学测算小企业贷款保本利率。二
是遵循风险收益相匹配的原则，结合客户贷款用途和对资金价
格的承受力，将利率水平细化设置为 29 个档次，“一户一个价、
一期一个价、一笔一个价”，实现了利率浮动幅度内的市场化。
三是遵循市场竞争的原则，充分考虑当地资金供求情况、民间
借贷利率水平以及竞争对手定价状况，防止客户流失甚至逆选
择。四是遵循综合回报原则，除了利差收入以外，注重通过为客
户提供多种产品组合、满足客户多样化融资需求来获得更高的
回报。据统计，2008 年该行贷款利率平均上浮 50%。
三、泰隆模式对推进中小企业信贷业务的四点启示
首先，泰隆银行商业模式成功要素包括执着的定位、对公
与零售一体化的销售组织形式、有地缘优势的营销和管理团
队、差异化授权、实用的风险识别技术和严厉的道德风险防范
措施。当前，国内不少商业银行已将发展中小企业业务作为战
略转型的重要内容，并围绕业务结构进行了一定分层，但各层
次的商业模式仍处于摸索阶段，滞后于业务快速发展的需要。
应积极借鉴泰隆模式，结合自身特点和优势，针对中小客户、商
户贷款等层次，探索出合适的商业模式，[3]以此为业务发展奠定
坚实基础。
其次，中小企业“小、散、多”，小企业活期存款占比高，决定
了中小企业信贷业务经营成本高、资金成本低的现象；必须拥
有一支人数多、高素质的营销队伍以及一个精简、高效的中后
台。国内商业银行在大力发展中小企业业务时，也应注意到中
小企业业务对资源配置的这一特殊要求，并在人力资源、财务
资源、培训体系等方面实现一定倾斜，为业务发展切实提供保
障。
再次，泰隆模式证明，以财务报表为基础的客户评价体系，
具有大企业“批发”业务特点的产品、信贷操作流程以及贷后管
理体系较难对市场做出正确、快速的反应；在实践中，不能将大
企业业务的经营模式“一刀切”地用于中小企业业务。发展中小
企业业务，必须从机制上入手，脱离现有的以大客户为中心的
经营模式，独立设计出适应中小企业“短、频、快”融资需求的金
融产品、评审模式和风控体系，并加以落实。
最后，虽然中小企业业务具有标准化、规模化等特点，但在
实际开发时不能一哄而上，应重视中小企业目标客户市场的细
分工作。要立足地缘优势，从当地的产业结构入手，关注具有集
聚效应的产业集群，了解其经济特征，根据产业集群的周期性
风险和结构性风险特点来把握信贷投放节奏，着重开发“小而
精、小而尖、小而特、小而优”的企业，在获得规模效应的同时有
效降低银行信贷成本与风险。
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